SWOT analizu treba promatrati
sa stajalista cijelog poduzeca, ali
i pojedinih autonomnih jedinica.
Korisno je napraviti je i za svako
radno mjesto, ali i u situacijama
promjena.Tako je identificiranjem
snagai slabosti, alii prilika i prijet-
nja moguce uocitii neke ¢imbeni-
ke koji su do tada bili skriveni i koji
mogu imati veliku snagu poluge.

Postavljanje ciljeva sljedeca je
faza. Napisite listu kratkorocnih,
srednjorocnih i dugorocnih cilje-
va. Kratkoro¢ne ogranicite na raz-
doblje do godine dana, srednjo-
ro¢ne do pet, a dugoroc¢ne od pet
do deset godina. lako neka podu-
zeca definiraju ciljeve i za iducih
dvadeset godina i viSe, u suvre-
meno vrijeme intenzivnih pro-
mjena iluzornim se esto Cini de-
finirati ciljeve i za pet godina. No,
ne opterecujte se previse vremen-
skim horizontom. Sustina je da
definirate pravac i pokrenete re-
surse u tom smjeru. U protivnom,
posebice u velikim poduzecima
dobivate razlicite ljude koji vrijed-
nim smatraju ostvarivanje druga-
¢ijih ciljeva.

Kada ste definirali ciljeve i alo-
kaciju resursa zapravo ste defini-
rali strategiju. No, time ste takoder
otvorili put definiraju strategija
pojedinih funkcija ili dizajniranje
taktika. Tako vas rezultati SWOT
analize i definirani ciljevi navo-
de na specificiranje marketinske
strategije, nacina distribucije, po-
slovanja s dobavljacima itd. Tada
se takoder mogu pojaviti ideje
o uvodenju nove linije proizvo-
da, promjeni metoda rada ili za-
dovoljavanja potreba kupaca na
novi nacin, ¢ime poduzece po-
staje konkurentnije u odnosu na
okruzenje.

Pri planiranju je vazno priku-
piti informacije o svim relevan-
tnim ¢imbenicima. lako se moze
Ciniti da svi ¢cimbenici na neki na-
¢in mogu biti relevantni, ipak tre-
ba napraviti selekciju. Neki ma-
nageri polaze od pretpostavke
»ako imamo dobar proizvod i dr-
Zimo se dogovora, nije nas briga
$toradi konkurencija”. No, taj stav
je pogresan, odnosno predstav-
lia iznimku koja potvrduje pra-
vilo. Budu¢i da vecina poduzeca

za managera nema Stevea Job-
sa, prikupljanje informacija izni-
mno je vazno.

Prikupljanje informacija o
konkurenciji vazno je za jos je-
dan aspekt planiranja - trazenje
novih trzista. Tada je potrebno
procijeniti koliko novca i napora
bi bilo potrebno kada bi se uslo na
novo trziste te koliki bi bio povrat
na ulaganja. No, Sirenje poslova-
nja prica je za sebe. Trebali biste se
odluciti izmedu organskog rasta
na nacin da angazirate dodatne
resurse ili bi bolja opcija bila akvi-
zicija drugog poduzeca. Pritom se
Cesto zanemaruje pitanje organi-
zacijske kulture. lako je akvizicija
Cesto laksa opcija, moguce je da
dode do nekompatibilnosti u po-
slovanju, ¢cime cijeli projekt moze
na kraju biti neuspjesan.

Nije dovoljno samo planirati
ciljeve i alocirati resurse. Potreb-
no je utvrditi performanse po-
stojecih resursa kako bismo bili
sigurni da ih je moguce ostvariti.
Posebno je vazno utvrditi s kojim
znanjem zaposlenika poduzece
raspolaze te je li to znanje ade-

kvatno za ostvarivanje dugoro¢-
nih ciljeva. Zaposlenici su zapravo
najvaznija,imovina“ kojom podu-
zece raspolaze. Stoga je potrebno
ulagati u njihov razvoj. Pritom tre-
ba procijeniti razinu znanja i us-
porediti ga sa znanjem potreb-
nim za ostvarivanje strategije.
Programe edukacije treba dizaj-
nirati u poduzecu ili u suradnji s
vanjskim institucijama. Napredak
je, takoder, potrebno pratiti i utvr-
diti koje ¢e osobe potrebnim zna-
njem raspolagati za godinu dana,
dvije, odnosno koje su vec sada
osposobljene za postojece i bu-
duce poslove.

lako je proces planiranja raci-
onalan proces koji se temelji na
brojnim informacijama i prethod-
nom znanju, nemojte zaboraviti
da savrsen plan za buduénost ne
postoji. lako je prikupljanje infor-
macija vazno, ne zaboravite dati
priliku vlastitom uvidu i intuiciji.
Umjesto da budete robovi uma,
pokusajte poslusati i unutarnji
glas. Odluka je vasa, ali mnogi su
manageri uspjelii zato $to su slu-
sali svoj glas, a ne brojke.

Inate li sto je najvaznije u komunikaciji?

Najvaznija stvar u komunikaciji je
Cuti ono Sto se ne govori. Komuni-
kacija je proces koji se izmedu dvoje
ili vise ljudi odvija neprekidno, onda
kada smo ga svjesni i onda kada
nismo. Cesto komuniciramo spon-
tano, impulzivno, bez dovoljno svi-
jesti o tome kako nas sadrzaj i forma
komunikacije utjecu nasugovornika.
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“Nevjerojatno koliko je prakticna
korisnost od iS¢itavanja neverbal-
ne komunikacije. Uz mali fokus
na neverbalno, covjek moze puno

toga “procitati”, Hrvoje Balen, ¢lan
Uprave za prodaju, Algebra d.o.o.

Dogada se da poruka koju Zelimo
poslati i ona koju smo poslali nisu
uskladene, $to moZe dovesti do ne-
razumijevanja.

Kako bismo izbjegli situacije koje
mogu dovesti do blokiranja komu-
nikacije i potencijalno do konflikta,
neophodno je da nase vjestine ko-
municiranja stalno unaprjedujemo.
Isto tako, gotovo da nema osobe
koja tijekom svog profesional-
nog iskustva nije barem jednom
proziviela  konfliktnu  situaciju.

Konflikti su sastavni dio ljudskih
odnosa, a nerijeseni konflikt je vrlo
opasna situacija koja moZze imati
ozbiljne posljedice poput prekida
odnosa, poslovnih suradnji, a u
konacnici i gibitaka klijenata, fluk-
tuacije zaposlenika i financijskih gu-
bitaka. U poslovnom okruzenju, od
velikog je znacaja imati suradnika, a

ne protivnika. Prevencija konflikta i
vjestine ponasanja u konfliktnim
situacijama nam omogucavaju da
svaku situaciju potencijalnog rizika
prevedemo u situaciju mogucnosti.

( )

“Na treningu  Komunikacijskih
vjestina sam naucila kako dobiti
Zeljeni odgovor na postavljeno
pitanje i kako sve mogu pobolj-

Sati motivaciju mojih suradnika.’,
Jasna Mravlini¢, direktorica finan-
cija, MF Certus d.o.0.

Teme koje se obraduju na treningu
Komunikacijskih vjestina tvrtke

“Svi mi mislimo kako znamo
komunicirati, medutim ovako
fokusiran trening uistinu ,otvara
oci” i pospjesuje komunikaciju na

svim razinama., Damir Mlacovic,
Predsjednik Uprave, Jadranka ho-
telid.o.0.

Proago cine skup tehnika koje ce
nam omoguditi da komuniciramo
na nacin da nas drugi ¢uju, saslusaju
i razumiju.

Namijenjen profesionalcima me-
nadzerima diji se posao odvija u di-
namicnom okruZenju i koji shvacaju

da znanje komunikacijskih vjestina
odreduje uspjeSnost posla, kao i
svima koji Zele poboljsati svoje ko-
munikacijske vjestine u poslovnom
i privatnom Zivotu, trening Komu-
nikacijskih vjestina upoznaje nas s
onim $to samo mislimo da znamo
- komuniciranjem.

SAZNAJTE
VISE NA

www.proago.hr
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